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———————————————————————————————————————

电商卖货，首先是卖图片。卖图片的什么？

卖图片的卖点！

那如何提炼你的卖点，如何以一个合理的形式加入到图片内，这就是本次要科普的内容。

———————————————————————————————————————

一般情况下，用户在线上看不到你产品的真实状态，他们对产品的印象主要是通过产品主图获得。主图

做得足够吸引人，有助于提升我们的点击量，进而提升店铺的流量和产品转化率。 要问什么样的主图是

好图，我相信很多商家都可以说出两三点，但怎么去做好一张主图，很多商家却不清楚。我们就来说说

该如何做好产品主图。 做好一张主图关键的就是“卖点”二字；卖点怎么提炼，卖点怎么展现，这些都

是要思考的关键问题。关于主图的一些基本要求（比如清晰、大小）这里就不说了，我们直接从卖点提

炼开始。

一 、卖点提炼



一个好的卖点，能让用户瞬间认识到你的产品能解决他什么问题。而你的产品卖点是否能直击买家的需

求点、痛点，很大程度上决定了买家是否点击产品。 那么，卖点该如何提炼呢？这里分享三个办法：

（1）从产品本身提炼

根据产品的使用价值和体验价值挖掘卖点。想想自己产品有什么特点，有什么优势，把自己能想到的特

点和优势都先写下来整理好。比如：优质，纯手工，鲜美，超薄，耐磨等等，同时注意卖点要符合店铺

定位风格，挖掘与同类产品的差异。

如上图右，突出卖点：店铺LOGO，细砂糖，好评很多，厂家直发，加厚防潮袋装，优级等。这都是卖

点的挖掘。而左边就是无卖点的。相比而言，右边的图片会更吸引人。

（2）从目标人群出发

我们产品的卖点不可能覆盖所有的人群。换句话，拥有很多卖点的产品也很难推起来。

多而杂的卖点实际上不如少而精的卖点来的效果好。

所以我们可以分析目标人群，根据他们的需求点和痛点去提炼卖点。 比如：你的产品是男士运动鞋，

目标人群基本就是打工族了，那么他们消费者水平是比较中端的，喜欢实惠又优质的产品，而人群的性

质就要求鞋子应该实用、正式而不花哨。比如产品使用场景呢？业务员、银行、服务生这类人群，他们

的工作特点要来回走动，站得比较久，因此，我们可以把鞋子的舒适性和耐用性作为卖点。还可以添加

利益卖点驱动买家更容易下单。

（3）分析同类产品

通过搜索主关键词找出同类产品，然后筛选款式价格差不多的产品，按销量和人气排名找出多个产品，

再从这些筛选的产品中通过主图、文案、评价、问大家等几个方面找出现有的卖点。



尤其是评价和客服（自家产品的评价和客服）需要格外注意，在这里我们可以知道买家关心的点。

尤其在竞品的不好的一些差评中，把对手不能解决的痛点变成我们产品的卖点，自然能获得买家的青睐

。

当然，经过以上三个途径筛选，我们可能会得出很多卖点，但我们不必把所有的卖点都放到主图上。选

择一个到两个突出的卖点就可以了，因为卖点多了等于没有卖点。

卖点提炼好以后，一般是通过文案或创意图展现出来，接下来和大家分享文案和创意的部分。

二、文案

很多时候，文案能起到“点睛”的作用，尤其是对标品来说，文案的好坏能直接影响点击数据。

那文案该怎么写才能深入人心呢？

（1）根据买家需求

比如，买家有解馋方面的需求，而你卖的是食品，那你的文案中就应该包含解馋的信息。当然，表达的

文案有很多：比如“工作清闲来一包，好吃不长胖”等，具体怎么表达，非常考文字表达能力和创造力

。所以，一个文案策划很重要。

（2）根据买家的痛点

有时候，商家除了要关注买家的需求点，更要关注买家的痛点。因为需求点同行都知道，但是买家的痛

点却需要你做生活的有心人，能站在买家的角度思考问题才能发现。 比如，对于银行职员这些对着装有

严格要求的群体，她们上班时通常要穿高跟鞋走来走去，这时候，除了产品质量，你能否察觉到用户高

跟鞋穿久了会累的痛点。这时候，如果你的文案上写了“久穿不累”，是不是就更能吸引买家点击？ 再

有，儿童手表，除了要定位准确，妈妈们还会担心孩子洗手玩水的时候手表会不会进水，如果你的手表

能深度防水，那么这种亮点可以做卖点描述，吸引这部分需求的人群。 还有，如果你是卖女衬衫的，应

该知道这种衣服有个通病，就是胸前衣服容易脱落或者缝隙变宽，如果你的产品多设计一个内扣，文案



上跟个“防走光”三个字，瞬间把对手甩开了。总之，我们卖点就是要直击用户核心的需求。

没有一件产品是完美的，如果你想要了解产品在实际使用场景中可能会出现的问题，需要你站在买家的

角度去思考。当然，你也可以通过相关平台进行问卷调查，了解买家认为的好产品是怎样的，现有的产

品还有什么改进的空间等。

（3）避免术语堆砌

不少商家为了给自己产品营造一种高大上的感觉，选择用一些词汇对产品进行包装，甚至介绍自己用了

什么技术等等，我们不建议这样做，因为作为消费者可能会看不懂。拼多多的人群相对来说没有那么高

端，所以我们所做的一切，是买家不用动脑子就能理解，用直白的语言告诉他产品的卖点。

（4）文案占比

文案占据主图多大比例，需要根据实际情况分析，如果你的产品是非标品，比如女装、女鞋这些类目，

主图上的文字占比尽量保持在15%以下，因为款式是影响非标品点击率的一大因素，我们需要留出足够

大的空间来展示产品的款式。 如果你的产品是电热水器、冰箱一类的标品，文字可能占到整张主图的40

%以上，尤其是整个类目都是这样的时候，那你也这样去设计，因为消费者已经习惯了。需要注意的是

，就算你有很多卖点要放，也一定要主次分明，重要的卖点用大字体显眼的颜色标出。

三、创意展现

所谓的创意展现，就是通过图片来表达卖点。做好这一点非常重要，因为同类产品很多，创意打造差异

化，买家才能注意到你。 这里我把它们分成两类：产品创意和背景创意。

（1）产品创意

举个例子：这是一款弹力裤产品，属于服装中的一个细分类目。这个市场的典型特点是：产品长的都差

不多。这款弹力裤，经过分析后发现，用户比较在意的是“弹力”，如果是会玩一点的，就应该对“弹



力”这个卖点进行主攻。做成下边的这种创意图，就很好的展示了这个裤子的“弹力”。

再看一个例子：以下是登山鞋，如果我们想要创新，就可以使用策略“让产品融入使用场景”。由于要

面对相对恶劣的环境，登山鞋一般要求要耐磨防水，下图中将水珠P在鞋子上的创意，就完美体现了“防

水”特点。

（2）背景创意

在网购场景中，人是彻底的视觉动物。在一堆宝贝中，使用跟众多竞争对手不同的产品背景色，能让用

户一眼就能看到你的主图，有利于提高点击率。 需要注意的是，创意展现需要把握一个度，不要为了追

求差异而过度夸张或者打一些擦边球，因为一旦系统判定你虚假宣传、涉黄等，就得不偿失了。

四、创意展现与文案的关系

（1）如果是标品，那么文案的重要性大于创意。

如手机、洗衣机、电视等功能性产品，尤其是品牌商品，消费者更看重的是商品的性能以及牌子的售后

保障。因此，在主图中嵌入产品核心卖点和售后保障等文案是吸引消费者的要点，而主图的作用更多的

是证实文案的内容。

（2）如果是非标品，那么创意的重要性大于文案。

对于非标品，例如女装，女鞋类商品，消费者购买的心理：只买好看的！而主图，尤其是头图的创意，

恰恰是满足消费者这一心理直接的手段。文案绘声绘色的描绘远不如图片来得真切，这类商品的主图一

定要突出上身效果。

五、主图轮播视频



视频作为一能更好展现产品信息的载体，越来越受到买家的欢迎。很多买家更加倾向于通过视频来了解

宝贝。根据相关数据统计，带有主图视频的产品比不带的转化率要高15%以上，所以能加主图视频好还

是加上去。

关于主图视频，需要注意以下几点：

控制视频时长。虽然平台规定可以上传60秒的视频，但是我们不一定要做60秒，一般消费者也没有耐心
看完你的视频，30秒左右足够了，尤其是前15秒，要重点把握，把重要的卖点放在前10秒展示。

卖点数量。视频中呈现的卖点数量也不宜过多，围绕一个到两个卖点展开就可以了，卖点多了买家看到
后半段可能就印象不深或者忘记了。

视频拍摄。和主图设计一样，视频拍摄也是个技术活儿。如果店铺有这个实力，可以自己拍，如果没有
也可以外包给的公司。拍摄的时候尽量攒多个产品一起拍，这样有利于议价，当然你也可以和类似的公
司签订协议，比如上新后都找同一家公司拍，尽量减少拍摄成本

六、需要注意的内容

（1）测图

通过上面的操作，我们基本能得到一张合格的主图，但是主图到底好不好，还需要市场的检验，通过直

通车测图和终的数据反馈，我们才能真正了解到主图的点击率高不高，引流效果好不好。直通车测图时

间大约2-3天，取点击率的平均值。选择点击率高的图片就可以。

（2）好不要盗图

主图的设计要与自身产品相契合，直接抄袭别人的宣传图片，如果卖的不好就算了，卖得好的话别人还

很容易投诉你，这样还顺便帮别人打了广告。

（3）避免牛皮癣

主图颜色和背景颜色要层次分明。不宜参杂过多内容到画面中，要把卖点置于显眼的位置。

（4）排版方式



主图排版方式常用的有左右排版、上下排版、上中下排版、对角线排版。具体看你所经营的类目和产品

。

（5）细节检查并定稿

当整个宝贝主图制作完毕后，检查细节，字体、文案和产品图片排版是否合理。

主图对于产品的重要性不用多说，用户对于产品的印象，基本上取决于你的主图是怎样的。如果你产品

的“颜值”不够高，后面的陷于才华（质量），忠于人品（服务）都无从谈起，所以请不要忘记：卖产

品，先卖主图！
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